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论文摘要 
 
当今汽车后市场是一个具有巨大潜在空间，也是竞争极其残酷的行业，世界
各大能源公司和国内能源巨头中石油、中石化均积极抢滩铺点。 
在车用润滑油领域，全球各大品牌蜂拥而至，大部分都是通过经销商代理制
度全面覆盖各个渠道，甚至延伸到终端消费者，所以对经销商选择和管理就显得
极其重要。 
不管是三大国际品牌，还是国内行业巨头对于“经销商管理”一直是一个非
常重要的课题，同时也产生很多误区，有的认为通过强大的品牌效应，或者强硬
的管理手段，或者有诱惑力的奖励机制等方法来管理经销商。这只是简单的管理
经销商，并不能真正帮助企业做好经销商管理。 
本文通过对车辆润滑油行业中 A 品牌润滑油公司经销商管理现状进行全方
位分析，寻找出现有模式中的不足和问题，特别注重在：如何选择经销商，如何
帮助经销商成长和如何培养经销商的忠诚度三个方面进行探讨。最终整理出车用
润滑油行业经销商管理的有效模式，帮助 A 品牌润滑油公司健康，可持续有效的
发展。 
 
 
关键词：汽车后市场；润滑油；经销商管理 
 
厦
门
大
学
博
硕
士
论
文
摘
要
库
厦
门
大
学
博
硕
士
论
文
摘
要
库
  
 
Abstract 
The contemporary automotive aftermarket is a high potential growing industry 
with fierce competition, in which International and domestic energy giants including 
CNPC (China National Petroleum Corporation) and Sinopec are actively 
participating. 
In the automotive lubricants segment, leading global players are aiming the 
Chinese market. Most of their route-to-market strategies focus on leveraging 
intermediaries for distributions in dynamic channels or even consumers. As a result, 
distributor selection and management turn out to be the crucial topics. 
Distributor management is always an important subject for domestic players as 
well as the top three global brands. At the same time this subject leads to various 
misunderstanding in distributor management tools such as strong brand effect, tough 
managerial style or attractive incentive mechanism. 
This thesis explores the effective distributor management model based on the 
case study of a leading automotive lubricants brand A, in order to spot the limits of the 
current model. The analysis focuses on three perspectives including how to select 
distributor, how to help distributor grow and how to increase distributor loyalties. The 
thesis delivers an effective distributor management model in automotive lubricants 
industry, which leads to the heathy and sustainable development of brand A. 
 
Key Words: automotive aftermarket; lubricants; distributor management 
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第一章  导 论 
第一节  选题背景 
我在传统的消费品行业工作了十几年，现在又从事汽车后市场行业。在我经
历的这些企业中，都是通过经销商（代理商）制度来销售产品的，虽然现在的企
业销售模式有很多，包括新兴的电商模式，直营模式等等，但对于传统行业来讲，
有效的经销商（代理商）制度还是最主要的销售模式，所以好的经销商管理对此
类企业的影响非常重要。 
特别在汽车后市场行业中的车用润滑油领域，竞争更为激烈。世界各大能源
公司埃克森-美孚、英国石油、壳牌石油、道达尔石油，雪佛龙、加德士、马石
油，加上国内能源巨头中石油、中石化都加入到了竞争的行列。但他们当中有一
个共通点就是他们都是通过经销商（代理商）制度来进行产品销售的。所以对于
这些企业来讲，要想在激烈的竞争中寻找获胜的法宝，除了有优质的产品和价格，
经销商从中起到的作用非常重要。于是如何管理好经销商，有效发挥经销商的作
用成为一个重要的课题。 
本文通过具体的案例，详细分析车用润滑油行业中经销商管理的现状、模式、
以及具体的成功和失败案例，改变传统的经销商管理模式和误区，从简单的管理
经销商到成功的帮助经销商成长，从而有效的帮助企业在极其残酷的竞争环境中
找到生存之道。 
第二节  理论分析和案例分析相结合的方法 
本文在激烈的汽车后市场的车用润滑油行业残酷竞争的前提下，通过具体企
业的成功和失败案例进行综合分析。反映出车用润滑油行业实际的经销商管理制
度所存在的问题，并从多个角度分析解决问题的方法。最终寻找出有效的经销商
管理模式，帮助企业在竞争中立于不败之地。 
本论文将重点研究以下 3 个内容： 
1、如何选择经销商，选择经销商上的得失。 
厦
门
大
学
博
硕
士
论
文
摘
要
库
车用润滑油行业经销商管理模式的构建——以 A 品牌为主 
2 
2、如何帮助经销商成长。 
3、如何培养经销商的忠诚度。 
第三节  论文结构 
依据前面的选题背景和研究内容及方法的概述，确定本文的研究结构如图
1-1。 
论文共分五章。第一章导论，提出选题背景和研究的内容，主要介绍选题背
景、论文研究的主要问题、论文的研究思路和方法以及论文的结构。第二章经销
商代理制度及其重要性，结合本文所运用的相关理论和分析工具进行阐述。第三
章研究以经销商为主要销售渠道经营的企业在管理中的实际状况。利用实际案例
揭示行业中的现状。第四章结合跨国企业的现状在经销商管理上的研究，包括研
究如何选择经销商，如何帮助经销商成长，如何制定有效的奖惩制度以及如何培
养经销商的忠诚度。第五章归纳总结本文研究结论，回答第一章提出的研究问题，
并指出本文不足之处。 
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图 1-1 论文结构框架图 
选题背景  
研究内容和方法 
管理好经销商        
对企业的重要意义 
研究以经销商为主的企业 
在管理中的实际状况 
研究结论与不足 
结合跨国企业 
在经销商管理现状的研究 
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第二章  经销商代理制度及其重要性 
第一节  什么是经销商代理制度 
一、经销商的定义 
经销商的定义很多，但其本质是一致的，即产品从厂家的手中传至消费者手
中通常需要经过的中间渠道。经销商是渠道中间商的一种，他们自己不制造产品，
不创造产品的使用价值。 
经销商是指从厂家购入的产品以批量销售的形式通过自己拥有的分销渠道
向零售商或批发商进行销售的独立或连锁的商业机构。 
二、经销商代理的销售模式： 
我们先来看看一样产品是怎样从制作商生产出来后到终端消费者手中的。  
 
无渠道： 
单层渠道： 
二层渠道： 
多层渠道: 
图 2-1 典型的分销渠道模式 
我们可以看到从二层渠道模式开始的销售，都是通过经销商来实行，这也是
现在最常见的销售模式，同时通过经销商的形式还分为独家经销和多家经销。 
 
 
 
 
制造商 终端消费者 
制造商 销售终端 终端消费者 
制造商 经销商 销售终端 终端消费者 
制造商 经销商 二级经销
商
销售终端 终端消费者 
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